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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran berdasarkan 
analisis lingkungan internal dan eksternal melalui analisis kekuatan, kelemahan, 
peluang dan ancaman dan mengidentifikasi strategi pemasaran oleh CV. Agung 
Jaya berdasarkan matriks BCG. Metode penelitian ini menggunakan jenis 
penelitian data kualitatif. Penelitian ini menggunakan sumber data sekunder dan 
pengumpulan data dengan wawancara dan dokumentasi. Metode analisis data 
yang digunakan dalam penelitian  Analisis SWOT (Strengths, Weakness, 
Opportunity, Threat) dan analisis Matriks BCG (Boston Consulting Group). Hasil 
analisis data dapat disimpulkan strategi pemasaran menggunakan analisis matrik 
SWOT menunjukkan pengembangan melalui pertimbangan faktor internal dan 
eksternal perusahaan yang dapat bermanfaat bagi kemajuan CV. Agung Jaya. 
Strategi pemasaran yang tepat dan dapat digunakan sesuai dengan analisis matrik 
SWOT adalah dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang. 
Berdasarkan hasil analisis matriks BCG CV. Agung Jaya memiliki posisi yang 
cukup rendah. CV. Agung Jaya berdasarkan grafik tersebut masuk dalam kategori 
sapi perah (Cash Cow). Dalam hal ini matriks BCG memiliki posisi pangsa pasar 
yang relatif tinggi tetapi bersaing dalam pertumbuhan industri yang rendah 
sedangkan strategi pemasaran yang dapat digunakan sesuai hasil analisis matriks 
BCG adalah dengan melakukan investasi, melaksanakan upaya meminimalkan 
biaya dan operasi yang tidak efisien agar tetap mempunyai cash flow yang kuat, 
dan mengembangkan berbagai jenis produk baru agar pertumbuhan industri 
meningkat. 







The purpose of this study is to identify marketing strategies based on internal and 
external environmental analysis through analysis of strengths, weaknesses, 
opportunities and threats and identifying marketing strategies by CV. Agung Jaya 
based on the BCG matrix. This research method uses a type of qualitative data 
research. This study uses secondary data sources and data collection with 
interviews and documentation. Data analysis method used in the research is 
SWOT Analysis (Strengths, Weakness, Opportunity, Threat) and BCG Matrix 
(Boston Consulting Group) analysis. The results of data analysis can be 
concluded marketing strategy using SWOT matrix analysis shows development 
through consideration of internal and external factors of the company that can be 
useful for the progress of CV. Agung Jaya. The right marketing strategy and can 
be used in accordance with SWOT matrix analysis is to use the power to take 
advantage of opportunities. Based on the results of BCG matrix CV analysis. 
Agung Jaya has a fairly low position. CV. Agung Jaya based on the graph is 
included in the category of cash cows. In this case the BCG matrix has a 
relatively high market share position but competes in low industrial growth while 
the marketing strategy that can be used according to the results of BCG matrix 
analysis is to invest, carry out efforts to minimize costs and inefficient operations 
so that cash flow still has strong, and develop various types of new products so 
that industrial growth increases. 
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